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BACKGROUND AND OBJECTIVES: Insuring is an enormous human capital that requires 
deep analyses of personality, social and cognitive actions. In other fields of insurance 
activities, the insurer may be happy with its organizational relationships, but the 
development of life insurance depends on influencing people’s minds and feelings. 
Therefore, considering that people with different personality traits and social statuses 
have different reactions to the offer of life insurance in terms of risk perception, this 
survey-based study deals with the structured analysis of the purchase intention of life 
insurance.
METHODS: The current research is practical in terms of purpose, and is descriptive 
and exploratory in terms of method. Data was collected in the library and field 
using unstructured in-depth interview tools and questionnaires in a qualitative and 
quantitative manner. The theoretical and philosophical paradigm on which this 
research is based is a mixed interpretivism-positivist type. The research method used 
in the qualitative part is the descriptive phenomenological approach of the reflective 
world of Dahlberg et al. (2008). In the quantitative part of the questionnaire, a 5-point 
Likert scale was distributed through the sampling method. The data was obtained from 
265 questionnaires in three regions of Tehran. The multiple linear regression method 
was used using SPSS software in data analysis.
FINDINGS: The results of the hypothesis analysis showed that the dimension of 
committment has a significant relationship with the purchase intention of life insurance. 
Also, the findings show that the typology of the policyholder’s personality affects the 
perceived risk, ultimately affecting the customer’s action to receive life insurance. As 
conducted in this research, the dimension of commitment has a significant negative 
relationship with perceived risk. Also, a meaningful inverse relationship was found 
between perceived risk and purchase intention of life insurance. But the results 
showed that no social class factors affect purchasing life insurance.
CONCLUSION: Exploring this research’s results effectively solves insurers’ challenge 
in correctly identifying target groups and analyzing diverse perceptions of people. 
According to the investigation results, life insurance, with its benefits, has been proven 
to enable a person to cover the uncertainty of risks. Insurance companies should 
consider the differences in families’ attitudes to risk, explain the different types of 
life insurance, and provide recommendations regarding the appropriate insurance 
according to the conditions and demands of the customers. Also, they should explain 
the relevant ’protective and investment functions to customers and ensure that 
families with different risk attitudes are actively involved in the rational and scientific 
purchase of life insurance. The results of this study provide a better understanding 
of people’s responses to risk based on personality traits and show the importance of 
understanding the risk of not having a life insurance. If we know information about 
people’s personality traits, we can predict people’s behavior so that life insurance 
providers can design appropriate interventions to raise awareness among people in 
society. 
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مقاله علمی 
تأثیر شخصیت، موقعیت اجتماعی و ریسک ادراک شده بر تمایل به خرید بیمة زندگی 

مهدی خادمی1،*، شاهین طیار2 ، شیوا نصرتی1 

1 گروه مدیریت بازرگانی، مؤسسه عالی آموزش و پژوهش مدیریت و برنامه ریزی، تهران، ایران

2 حوزه ریاست، پژوهشکده بیمه، تهران، ایران

پیشینه و اهداف: بیمه کردنِ بزرگ ترین سرمایة انسان )عمر(، نیاز به تحلیل های عمیقی از کنش های شخصیتی، اجتماعی 
و ادراکی دارد. در سایر رشته فعالیت های بیمه ای، بیمه گر ممکن است دلخوش به روابط سازمانی  باشد، اما توسعة بیمة 
زندگی به نفوذ در ذهن و احساس افراد وابسته است. با لحاظ این موضوع که افراد با ویژگی های شخصیتی و جایگاه اجتماعی 
متفاوت، واکنش های مختلفی به پیشنهادِ بیمة زندگی از جنبة ادراک از ریسک دارند، این مطالعه به تحلیل ساختارمند 

تمایل به خرید بیمة زندگی می پردازد.
روش شناسی: تحقیق پیش رو به لحاظ هدف کاربردی و از حیث روش توصیفی و از نوع اکتشافی است؛ گردآوری اطلاعات 
به صورت کتابخانه ای و میدانی و با استفاده از ابزار مصاحبة عمیق ساختارنیافته و پرسش نامه در دو بخش کیفی و کمّی 
صورت گرفته است. پارادایم نظری– فلسفی که این پژوهش بر آن اساس بنا شده است از نوع آمیختة تفسیرگرا– اثبات گرایی 
است. روش تحقیق استفاده شده در بخش کیفی، رویکرد پدیدارشناسی توصیفیِ زیست جهان تأملی است. در بخش کمّی،  
پرسش نامه ها با روش نمونه گیری منطقه ای در دسترس توزیع شد. داده ها از 265 پرسش نامه در سه منطقة تهران حاصل  

شد.
یافته ها: نتایج حاصل از تحلیل فرضیه ها نشان داد که بعد وظیفه شناسی رابطة معناداری با تمایل به خرید بیمة زندگی دارد. 
همچنین یافته ها نشان می دهد گونه شناسی شخصیت بیمه گذار بر ریسک ادراک شده تأثیر دارد که در نهایت کنش وی در 
تمایل به دریافت بیمة زندگی را متأثر می سازد. همان طور که یافته های این پژوهش نشان داد بعد وظیفه شناسی رابطة منفی 
معناداری با ریسک ادراک شده دارد، یعنی هرچه مسئولیت پذیری فرد بیشتر باشد ریسک کمتری را درک می کند. همچنین 
رابطة معکوس معنادار بین ریسک ادراک شده و تمایل به خرید بیمة زندگی یافت شد؛ اما نتایج نشان داد که هیچ یک از 

عوامل طبقة اجتماعی بر قصد خرید بیمة زندگی تأثیری ندارد. 
نتیجه گیری:  کاوش در نتایج این تحقیق می تواند در حل چالش بیمه گران در شناسایی درست گروه )های( هدف و تحلیل 
ادراک متنوع افراد، مؤثر باشد. با توجه به نتایج پژوهش می توان بیان کرد بیمة زندگی با مزایایی که دارد ثابت شده است که 
فرد را قادر می سازد عدم قطعیت خطرات را پوشش دهد. شرکت های بیمه باید تفاوت های نگرش خانواده ها به ریسک را در 
نظر بگیرند و انواع مختلف بیمه های زندگی را توضیح و بنا بر شرایط و خواسته های مشتریان توصیه هایی در خصوص بیمة 
مناسب ارائه دهند. شرکت های بیمه باید تفاوت های نگرش خانواده ها به ریسک را در نظر بگیرند و انواع مختلف بیمه های 
زندگی را با توجه به کارکردهای حمایتی و سرمایه گذاری بیمه توضیح و بنا بر شرایط و خواسته های مشتریان توصیه هایی در 
خصوص بیمة مناسب ارائه دهند و اطمینان حاصل کنند که خانواده فعالانه در خرید منطقی و علمی بیمة زندگی مشارکت 
می کنند. یافته های این مطالعه درک بهتری از پاسخ های افراد به ریسک براساس ویژگی های شخصیتی ارائه می دهد و اهمیت 
درک خطر از نداشتن بیمة زندگی را نشان می دهد. اگر اطلاعاتی دربارة ویژگی های شخصیتی افراد داشته باشیم، می توانیم 
رفتار افراد را پیش بینی کنیم، به  طوری که ارائه دهندگان بیمة زندگی می توانند مداخلات مناسبی با هدف افزایش آگاهی در 

بین افراد جامعه طراحی کنند.
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مقدمه
از  یکی  زندگی  بیمة  و  است  بسیار مهمی  دارایی  انسان  زندگی 
مهم ترین انواع بیمه است که در صورت بروز خطرات و زیان های نامشخص 
از افراد و خانواده هایشان در برابر خسارات احتمالی ناشی از ریسک ها 
.)Yadav and Sudhakar, 2018( و خطرات حمایت مالی می کند 

 باید گفت که بیمة زندگی پرکاربردترین محصول برنامه ریزی امنیت مالی 
)Ayenew et al., 2020; Tien et al., 2021( شخصی در جهان است 
یا حذف خطرات جانی  برای کاهش  ابزار اجتماعی  به عنوان یک  و   
بیمة  نقش   .(Yadav and Sudhakar, 2018) می شود  توصیف 
زندگی در جامعه چندوجهی است. نخست، بیمه اشخاص را در برابر 
هرگونه خسارت ناشی از یک رویداد غیرمنتظره که ممکن است باعث 
.)Hussein and Alam, 2019( مشکلات مالی شود، محافظت می کند 
پوشش  برای  را  دولت  نیاز  مورد  سرمایة  میزان  زندگی  بیمة  دوم،   
زندگی  سبک  تغییر  به  و  می دهد  کاهش  نیستند  بیمه  که  افرادی 
بیمه شده کمک می کند (Segodi and Sibindi, 2022). سوم، بیمه 
و  دولت ها  از  محافظت  با  پایدار  اقتصاد  از  حمایت  در  مهمی  نقش 

مصرف کنندگان در برابر ضرر و زیان ایفا می کند.
بیمة  تأثیر قصد خرید  و  زندگی  بیمة  نیاز  بر  از عوامل  بسیاری 
زندگی تأثیر می گذارند (Masud et al., 2020). ازطرفی مطالعات 
انجام  زندگی  بیمة  تقاضای  تعیین کنندة  عوامل  کشف  برای  کمی 
از  حاصل  اطلاعات   .(Segodi and Sibindi, 2022) است  شده 
زیادی  متغیرهای  و  عوامل  که  می دهد  نشان  قبلی  مطالعات  نتایج 
 ،(Bakhtiar Nasrabadi et al., 2020) ادراک شده  ریسک  مانند 
درآمد   ،(Parashkouh et al., 2023) افراد  اجتماعی  طبقات 
بیمه  قیمت   ،(Beck and Webb, 2003) تورم  میزان  خانواده، 
 ،(Chui and Kwok, 2008) فرهنگ   ،(Outreville, 1996)
،(Mahdzan and Victorian, 2013) متغیرهای جمعیت شناختی 

مذهب  و   (Capricho et al., 2021) افراد  درآمد  و  سن   
(Ondruška et al., 2020) بر خرید بیمة زندگی تأثیر می گذارند. 
Dragos (2014) استدلال کرد که اگرچه ادبیات به توضیح عوامل 
تفاوت زیادی  یافته است، هنوز  بیمة زندگی اختصاص  تعیین کنندة 
درحالی که  دارد.  وجود  توسعه نیافته  و  توسعه یافته  کشورهای  بین 
کشورهای  در  زندگی  بیمة  به  نیاز  درک  به  گسترده ای  تحقیقات 
در  بازارهای  در  نیاز  این  درک  است،  یافته  اختصاص  توسعه یافته 
است  مانده  باقی  توسعه نیافته  دانشگاهی  ادبیات  در  توسعه  حال 
در  بیمه  صنعت  عملکرد  بررسی   .)Segodi and Sibindi, 2022(
ایران، نشان دهندة فقدان توسعة بایستة این محصول در کشور به رغم 
اهمیت دوسویه ای است که با رشد اقتصادی و بهبود وضع معیشت 
)Khalilzadeh Talatapeh et al., 2022(؛ دارد  مردم  رفاه   و 
 بنابراین ضروری است که با بازنگری و ایجاد طرحی نو به شناخت 

بیشتر مشتریان این صنعت بپردازیم.
ضریب نفوذ و سهم پایین بیمه های زندگی از کل کسب و کار بیمه 
فرهنگی،  و  اجتماعی  اقتصادی،  کالان  متغیرهای  از  فارغ  ایران،  در 
بیمة  خرید  رفتار  از  بیمه  شرکت های  شناخت  عدم  نشان دهندة 

زندگی است (Bakhtiar Nasrabadi et al., 2020a) و بزرگ ترین 
کردن  متقاعد  هستند  روبه رو  آن  با  بیمه  شرکت های  که  مسئله ای 
 ،(Soleimani et al., 2022) بیمه گذار به خرید این نوع بیمه است
نیازها و ویژگی های هر فرد،  به  با توجه  این نوع بیمه  چراکه خرید 
داده  نشان  شخصیتی،  ویژگی های  مورد  در  دربردارد.  زیادی  نکات 
شده است که آن ها یک عامل کلیدی در پذیرش خرید هستند، زیرا 
بااین حال،  می گذارد.  تأثیر  مشتری  تصمیمات  بر  فردی  تفاوت های 
تحقیقات بسیار کمی ارتباط بین ویژگی های شخصیتی و رفتار خرید 
ویژگی های  متفاوت  الگوهای  کرده اند.  بررسی  بیمه  صنعت  در  را 
می توان  بنابراین  می گذارد؛  تأثیر  رفتار  و  نگرش ها  بر  شخصیتی 
فرض کرد که آن ها به تفاوت در رفتار خرید منجر می شوند. در نظر 
گرفتن ترجیحات و ویژگی های شخصیتی هنگام توسعة راهبرد های 
مدل  از  استفاده  با  مطالعه  این  در  است.  ضروری  هدفمند  بازاریابی 
پنج عامل بزرگ شخصیت به بررسی تمایل به خرید بیمة زندگی و 
کیفیت اثرگذاری این ویژگی ها بر تصمیم خرید مشتری می پردازد؛ 
بنابراین چارچوب مفهومی این مطالعه چگونگی روند تصمیم خریدار 
را توضیح می دهد و عوامل احتمالی را که بر تصمیمات خرید نسبت 
به بیمة زندگی تأثیر می گذارد، بررسی می کند. به طور خاص، هدف 
این مطالعه این است که تعیین کند آیا شخصیت، جایگاه طبقاتی فرد 
و ریسک ادراک شده بر تمایل به خرید بیمة زندگی در کشور ایران 
تأثیر می گذارد یا خیر. این مطالعه با بررسی ارتباط بین ویژگی های 
ممکن  توضیحی  به عنوان  عمر  بیمة  خرید  به  تمایل  و  شخصیتی 
می کند.  کمک  ادبیات  به  عمر  بیمة  مصرف کنندگان  تقاضای  برای 
با استفاده از درک  همچنین به برنامه ریزان و متخصصان بیمة عمر 
تنظیم  برای  تا  می کند  کمک  خود  مشتری  شخصیتی  ویژگی های 
اطلاعات  پردازش  کارایی  بتواند  که  ببرند  سود  به گونه ای  توصیه ها 
مشتری را افزایش دهد و بنابراین به طور بالقوه بر تصمیم خرید بیمة 
افزایش  برای  را  بازاریابی  راهبرد های  و  بگذارد  تأثیر  مطلوب  عمر 
مهمی  نقش  است  ممکن  یافته ها  کنند.  تدوین  زندگی  بیمة  فروش 
در پیش بینی قصد خرید بیمه داشته باشند و در نتیجه نفوذ بیمه را 
از طریق قادر ساختن بیمه گران برای آماده سازی راهبرد های تجاری 

خود و طراحی محصولات مورد نیاز افزایش دهند.
ساختار مقاله در ادامه به این شکل است که ابتدا در بخش دوم 
پرداخته  پژوهش  پیشینة  مرور  و  این حوزه  نظری  ادبیات  به  مقاله، 
معرفی  و  کمّی  و  کیفی  آمارهای  ارائة  به  سوم  بخش  شد.  خواهد 
متغیرهای پژوهش اختصاص دارد. بخش چهارم به بررسی و تحلیل 
یافته های پژوهش می پردازد، در پایان، نتیجه گیری و توصیه ها ارائه 

خواهد شد.

مبانی نظری پژوهش
موقعیت اجتماعی

 )social status( اجتماعی  موقعیت  و  طبقه  اصل  مفاهیم 
همانند دیگر مفاهیم علوم اجتماعی در معرض تغییر در معنا و هدف 
و  توصیف  برای  و  داشته  جامعه شناسی  در  ریشه  دو  هر  دارند.  قرار 

http://(Khalilzadeh Talatapeh et al., 2022)
http://(Khalilzadeh Talatapeh et al., 2022)
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شدن،  صنعتی  از  ناشی  اجتماعی  تفاوت های  و  نابرابری  توضیح 
سرمایه داری و دموکراسی دو قرن پس از صنعتی شدن جوامع جهانی 
تعاریف  مهم  نظریه های  انتظار می رود،  که  به کار می روند. همان گونه 
که  داشت  توجه  باید  دارند.  اجتماعی  موقعیت  و  طبقه  از  متفاوتی 
شاخصه های تعیین کنندة موقعیت اجتماعی در هر جامعه و در دیدگاه 
جامعه شناسان مختلف متفاوت اند. پارسونز معتقد است که قضاوت های 
ذهنی دیگران، قشرهای اجتماعی را تعیین می کند؛ بنابراین اشخاص 
بافضیلت  و متصدیان ارجمندترین مشاغل از پایگاه اجتماعی بالاتری 
 برخوردارند. موقعیت اجتماعی پدیده ای پیچیده (Day et al., 2020)؛

درآمد  تحصیلات،  با  اغلب  که  است  چندوجهی  مفهومی  و   
در   .(Bengtsson et al., 2020) می شود  سنجیده  شغل  یا 
پیشین تحقیقات  با  مطابق  را  اجتماعی  موقعیت  پژوهش   این 

از   )Hagos and Shewakena, 2019; Dash and Im, 2018(  
طریق سه متغیر تحصیلات، درآمد و شغل در نظر گرفته ایم. درآمد 
یکی از عوامل اصلی است که بر تصمیمات خرید تأثیر می گذارد. درآمد 
یک فرد یکی از ملاحظات قدرتمند برای هر فرد در خرید یک محصول 
است. به طور منطقی، مصرف کنندگان توانایی مالی خود را قبل از انجام 
یک فعالیت خرید برای متعادل کردن هزینه ها و درآمد برآورد می کنند. 
افرادی که درآمد بالایی دارند تصمیمات خرید خود را افزایش می دهند 
(Segodi and Sibindi, 2022). از دیدگاه اقتصادی و بازاریابی، درآمد 
یکی از عوامل اصلی تعیین کنندة تقاضای محصول و خدمات است و 
برای تشکیل بخش های بازار با قدرت خرید متفاوت استفاده می شود. 
بیمة  تقاضای  تعیین کنندة  عوامل   Yadav and Sudhakar (2018)
زندگی را بررسی کردند و دریافتند که درآمد تأثیر چشمگیری بر تقاضا 
از 32  اما  Dragos et al. (2017) در مطالعات خود نمونه ای  دارد، 
کشور اروپایی را به کار گرفتند و مستند کردند که توزیع درآمد عامل 

ناچیزی در تقاضا برای محصولات بیمة زندگی است.

شخصیت
دارد؛  اشاره  ما  رؤیت  قابل  و  بیرونی  ویژگی های  به  شخصیت 
بنابراین شخصیت  از ما که دیگران می توانند ببینند،  آن جنبه هایی 
شد؛  خواهد  تعریف  می گذاریم  دیگران  بر  که  تأثیری  برحسب 
سازمان یافته  شاخصه های  از  مجموعه ای  شخصیت  به عبارت دیگر 
مختلف  در شرایط  را  فرد  رفتار  و  انگیزه  به طور خاص  و  پویاست  و 
آزمون های  بین  از   .(Goldberg, 1992) می دهد  قرار  تحت الشعاع 
گوناگونی که برای بررسی ویژگی های شخصیتی در این حیطه وجود 
دارد آزمون نئو یکی از معتبرترین این آزمون هاست که مورد تأیید 
بسیاری از صاحب نظران و در پژوهش های گوناگون بازاریابی نیز بارها 
استفاده شده است. این آزمون پنج ویژگی مهم شخصیتی را بررسی 
می کند. این پنج ویژگی را پنج ویژگی عمده نام گذاری کرده اند. این 
توافق پذیری   ،)Extroversion( برون گرایی  از:  عبارت اند  ویژگی ها 
 ،)Conscientiousness( وظیفه شناسی   ،)Agreeableness(
تجربه پذیری   ،)Neuroticism( هیجانی(  )ناپایداری  ثبات  عدم 

بسیار  برون گرا  افراد  برون گرایی:   .)Openness to experience(
شخص  پرحرف،  قاطع،  فعال،  خوش بین،  سرزنده،  شاد،  اجتماعی، 
مدار، سرگرم کننده و مسلط اند (Baptiste, 2018). نمرات کمتر در 
این ویژگی نشان دهندة اجتماعی بودن پایین، تمایل به ساکت ماندن 
و احتیاط است (Ekinci and Dawes, 2009). کسی که علاقه دارد 
تا احساسات مثبت را تجربه کند. برون گراها نسبت به افراد درون گرا 
برون گراها  بنابراین  می کنند؛  تصمیم گیری  صرف  را  کمتری  وقت 
ممکن است مجموعه مورد توجهشان گزینه های کمتری داشته باشد؛ 
بنابراین تصمیم خرید سریع تری نیز دارند. برون گراها مشتاق اند تا در 
است  ممکن  ازاین رو  بپردازند.  جست وجو  به  اجتماعی  موقعیت های 
تمایل بیشتری به برندهایی که در سطح اجتماع مقبولیت دارند در 
مقایسه با درون گراها از خود نشان دهند. توافق پذیری: توافق پذیری به 
رفتار فرد در تعامل با دیگران می پردازد. توافق پذیری به روابط بین فردی 
 .(Mooradian and Swan, 2006) بهتر و بیشتر اهمیت می دهند 
خونگرم،  دارند،  شخصیتی  ویژگی  این  در  بالایی  امتیاز  که  افرادی 
دلسوز، همکاری، کمک کننده و مهربان هستند (Caliskan, 2019) و 
همچنین به منظور کاهش یا جلوگیری از اختلافات و درگیری با افراد 
دیگر، این افراد تمایل دارند نیازهای خود را انکار کنند. همچنین افراد 
سازگار نسبت به افراد ناسازگار با احتمال بیشتری برندهای جدید را 
بپذیرند تا موجبات خرسندی دیگران را فراهم سازند. وظیفه شناسی: یک 
فرد وظیفه شناس، مسئولیت پذیر، قابل  اعتماد، منضبط، وقت شناس، 
 .(Singh and Singh, 2009) می شود  شناخته  عمل گرا  و   محتاط 
انجام  بر  بیشتر  بسیار  دارند،  بعد  این  در  بالایی  امتیاز  که  افرادی 
با دیگران  وظایف کاری تمرکز می کنند، تمایل دارند تعامل مؤثری 
همچنین  کنند.  ایجاد  بلندمدت  روابط  می خواهند  و  دهند  نشان 
اقدام  از  اندیشیدن قبل  از قبل،  برنامه ریزی  وظیفه شناسی به عادت 
اشاره دارد و تمایل به آگاهی بهتر را آشکار می کند. عدم ثبات: این 
تنش زا  عوامل  و  استرس  محرک های  تحمل  در  فرد  توانایی  به  بعد 
دارد  اشاره  عاطفی  ثبات  مقابل  نقطة  به  روان رنجوری  دارد.  اشاره 
به  اعتماد  دارای  ایمن،  ثبات  عدم  دارای  افراد   .(Caliskan, 2019)
نفس، استوار و آرام اند. آن طرف طیف ثبات احساسی، عصبی بودن و 
روان رنجوری است و افرادی که در این طرف طیف قرار دارند، عصبانی، 
نامطمئن، ناامن، افسرده و مضطرب و احساسات ثابت ندارد. این افراد 
اغلب در مرحلة تصمیم گیری مرددند و در تجربیات خود، دیدگاهی 
علایق  دارای  تجربه پذیر  افراد  تجربه پذیری:  می کنند.  اتخاذ  منفی 
متنوع و در یادگیری چیزهای جدید سریع هستند. افرادی که دارای 
نمرة بالایی در زمینه هستند، به راحتی می توانند دیگران را سرگرم 
همیشه  و  هستند  ماجراجو  بسیار  دارند،  جدیدی  ایده های  کنند، 
 .(Farid and Ali, 2018) آمادة تجربه کردن چیزهای جدید هستند 
افرادی  می دهد  نشان   Diehm and Armatas (2004) مطالعة 
چنین  فاقد  که  افرادی  به  نسبت  هستند  جدید  تجارب  پذیرای  که 
خصیصه هایی هستند تمایل بیشتری به پذیرش فعالیت های پرخطر 

.(Diehm and Armatas, 2004) دارند
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ریسک ادراکی
به طور  اغلب  دارد.  وجود  انسان  زندگی  در  همیشه  خطرات 
همراه  به  آسیبی  چه  بدانیم  اینکه  بدون  می افتد،  اتفاق  غیرمنتظره 
است.  بیمه  داشتن  ریسک،  با  مقابله  راه های  از  یکی  داشت.  خواهد 
مسئولیت  اموال،  خطرات  برابر  در  مالی  محافظت  می تواند  بیمه 
مدنی یا افراد را فراهم کند (Lan, 2022). براساس نظرات محققان 
نسبتاً  شخصی  مالی  برنامه ریزی  به  مربوط  تصمیم گیری  فرایند 
پیچیده است. در بازار محصولات و خدمات مالی شخصی مانند بیمة 
محصولات  و  خدمات  دربارة  کاملی  اطلاعات  معمولاً  افراد  زندگی، 
مالی ندارند ازطرفی ناملموس بودن محصولات بیمة زندگی، تعیین 
افراد دشوارتر می کند  کیفیت و ریسک پذیری قبل از خرید را برای 

 Bhatia et al. (2021) (Lim et al., 2020). در پژوهش نشان دادند 
که بیمة زندگی نقش مهمی در تحقق دو انگیزه اصلی مصرف کنندگان 
و خانواده آن ها دارد. اول اینکه ریسک مالی در جریان درآمد خانواده 
مصرف کننده را به دلیل مرگ زودرس دستمزد اولیه در خانواده کاهش 
می دهد. دوم، به مصرف کنندگان کمک می کند تا به اهداف پس انداز 
عدم  و  ریسک  شرایط  در  پس اندازشان  نیازهای  به  بسته  درازمدت، 
.(Bhatia et al., 2021; Asgari et al., 2015) اطمینان دست یابند 

مروری بر پیشینة پژوهش
Kjosevski (2012) مطالعه ای را در 14 کشور در اروپای مرکزی 
تحصیلات  سطح  متغیر  که  دریافت  و  داد  انجام  شرقی  جنوب  و 
است. زندگی  بیمة  تقاضای  پیش بینی کننده های  قوی ترین  از   یکی 
دادند  نشان  مطالعة خود  در   Hagos and Shewakena (2019)  
و سطح  است  کم  زندگی  بیمة  مورد  در  جوامع  آگاهی  و  تقاضا  که 
تمایل  که  هستند  عواملی  ادراک  و  شغل  درآمد،  سطح  تحصیلات، 
مشابه  به  صورت  می کنند.  تعیین  را  زندگی  بیمة  خرید  به  جوامع 
و  شغل  درآمد،  سطح  که  کردند  گزارش   Dash and Im (2018)
سطح تحصیلات پاسخ دهندگان از نظر آماری متغیرهای معنی داری 
در تعیین تصمیم پاسخ دهندگان برای خرید بیمه نامة زندگی بودند. 
با توجه به ادبیات پژوهش فرضیة اول این مطالعه به شرح ذیل بیان 
بیمة  به خرید  تمایل  بر  معناداری  تأثیر  اجتماعی  موقعیت  می شود: 

زندگی دارد.
براساس نظریة رفتار برنامه ریزی شده، قصد خرید بر رفتار مشتری 
محصول  یک  برای  تقاضا  اندازه گیری  برای  گاهی  و  می گذارد  تأثیر 
زندگی،  بیمة  چارچوب  در   .(Lan, 2022) می شود  استفاده  جدید 
انتظار می رود که برداشت مطلوب از بیمة زندگی باعث افزایش تمایل 
مناسب،  تصمیم گیری  برای  زیرا  زندگی شود،  بیمة  به خرید  بیشتر 
خیر  یا  بود  خواهد  مفید  زندگی  بیمة  آیا  که  کنند  فکر  باید  افراد 
می دهد  نشان  بیمه  حوزة  مطالعات  به علاوه   .(Litterer, 1965)
رفتار مشتریان پیوند تنگاتنگی با مقولة ریسک و ادراک از آن دارد. 
اصطلاح ریسک ادراک شده برگرفته از رشتة روان شناسی است. این 
مفهوم به معنای عدم تحقق نتایج مورد انتظار است که به دلیل عدم 
ریسک  است.  خدمات  یا  محصول  به  نسبت  مصرف کننده  قطعیت 

ادراک شده را می توان به عنوان ادراک مشتری در مورد عدم اطمینان 
کرد تعریف  خدمت  یا  محصول  یک  خرید  بالقوة  معکوس  نتایج   و 
پژوهش  ادبیات  به  توجه  با   .(Littler and Melanthiou, 2006)  
فرضیة سوم این مطالعه به شرح ذیل بیان می شود: ریسک ادراک شده 

تأثیر معناداری بر تمایل به خرید بیمة زندگی دارد.
بنیان  او  وجود  ابراز  برای  را  مهمی  شرایط  فرد  طبقاتی  جایگاه 
می آورد.  فراهم  شخصی اش  افق  گسترة  برای  شیوه ای  اغلب  نهاده، 
وسیعی  مقیاس های  به  همه  احساسات  و  تجربیات  متقابل  کنش 
در  کم وبیش  موقعیت  همچنین  می گیرند.  شکل  موقعیت  طریق  از 
ایدئولوژی  اجتماعی،  فعالیت های  در  مشارکت  مصرف،  رفتارهای 
است.  تأثیرگذار  فرد  تعادلی  و  روحی  و  جسمی  سلامت  اجتماعی، 
اغلب، تلاش فرد برای رهایی از آن با شکست مواجه می شود، زیرا 
اگر تلاشی هم  ارزیابی می کنند، حتی  در طبقه  را  او  رفتار  دیگران 
تعیین کنندة  توجه داشت که شاخصه های  باید  ندهد.  نشان  از خود 
موقعیت اجتماعی در هر جامعه و در دیدگاه جامعه شناسان مختلف 
متفاوت اند. در یک تعریف مشخص موقعیت اجتماعی، مقام و موضعی 
می کند  اشغال  معین  زمانی  در  و  جامعه  یک  در  فرد  یک  که  است 
(Boudon, 2016). موقعیت اجتماعی یکی از موضوعات و محورهای 
مورد توجه در ارزیابی پایگاه اجتماعی است. موقعیت اجتماعی عبارت 
است از اعطای مقامی در سلسله  مراتب کیفی کل جامعه به هر فرد 
به استناد مجموع ارزیابی ها از هریک از پایگاه هایی که احراز کرده و 
پاداش هایی که از هر یک از آن ها عایدش شده است. بااین حال به نظر 
پارسونز جوهر قشربندی در هر جامعه ای را آن قضاوت اخلاقی نسبی 
تشکیل می دهد که در حق گروه های اجتماعی گوناگون وجود دارد. با 
توجه به ادبیات پژوهش فرضیة چهارم این مطالعه به شرح ذیل بیان 
می شود: موقعیت اجتماعی تأثیر معناداری بر ریسک ادراک شده دارد.
تمایل  میزان  با  که  است  ویژگی شخصی  ریسک یک  به  تمایل 
مشخص  دارد  نامشخصی  پیامدهای  که  رفتارهایی  انجام  به  افراد 
می شود. این ویژگی ممکن است در طول زمان ثابت بماند یا ممکن 
کند. مشخص شده  تغییر  تمایل  روند  یا  تجربیات  به  توجه  با  است 
است که ویژگی های شخصیتی با درک خطر مرتبط است، اما فقط 
 Sjöberg and Wåhlberg (2002) به طور ضعیف تا متوسط. مثلًا
در مطالعه ای که عمدتاً بر ادراک خطر و باورهای سن تمرکز داشت، 
ویژگی های شخصیتی را به عنوان پیش بینی کننده های ادراک ریسک 
روان رنجوری  واردشده،  شخصیتی  ویژگی  پنج  بین  از  کردند.  وارد 
درک شده  خطر  سطح  با  توجهی  قابل  به طور  که  بود  صفتی  تنها 
همبستگی داشت. علاوه براین، مدل پنج عاملی شخصیت در رابطه با 
از  درک خطر را Sjöberg (2003) در مطالعة دیگری بررسی کرد. 
بین پنج ویژگی شخصیتی، ثبات عاطفی در مقابل روان رنجوری تنها 
بین خطرات  در  با خطر درک شده  پایدار  بود که همبستگی  صفتی 
افراد  تجربیات  که  می دهد  توضیح   Litterer (1965) داد.  نشان  را 
بیمة  اگر  حتی  دارد.  آن ها  ادراک  به  دادن  شکل  در  حیاتی  نقشی 
زندگی یک ابزار کاهش ریسک باشد، برخی از افراد ممکن است آن 
که  می رود  انتظار  بنابراین،  کنند؛  تلقی  پرخطر  »سرمایه گذاری«  را 
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ریسک پذیری افراد بر ادراک آن ها از بیمة زندگی تأثیر بگذارد. به طور 
درک  به خوبی  را  زندگی  بیمة  است  ممکن  ریسک گریز  افراد  کلی، 
تا عدم قطعیت ها را  کنند، زیرا بیمة زندگی به آن ها اجازه می دهد 
به شرکت های بیمه منتقل کنند. با توجه به ادبیات پژوهش فرضیة 
پنجم این مطالعه به شرح ذیل بیان می شود: شخصیت تأثیر معناداری 
بر ریسک ادراک شده دارد. همان طور که مرور پیشینة پژوهش نشان 
بررسی  ایران  در  شخصیت  مهم  عامل  پنج  مسئلة  تاکنون  می دهد 
نشده است. مطالعة حاضر با الهام از نظریة پنج عامل مهم شخصیت 
درصدد است که با رویکرد پدیدارشناسی توصیفی زیست جهان تأملی 
Dahlberg et al. (2008) به صورت تخصصی چالش های موجود در 
را  ایرانی  مصرف کنندگان  بین  در  بیمه  خرید  به  تمایل  شکل گیری 
بررسی کند؛ بنابراین می توان نوآوری این پژوهش را در جنبة نظری 
به دانش موجود در زمینة  آن دانست که تلاش شده دانشی جدید 

رفتار مصرف کننده افزوده شود.

روش شناسی پژوهش
جهت  از  و  توسعه ای –کاربردی  هدف،  منظر  از  پژوهش  این 
درعین حال  است.  اکتشافی  نوع  از  توصیفی  پژوهش،  اجرای  راهبرد  
مطالعات  شکل  دو  به  داده ها  گردآوری  روش  منظر  از  پژوهش  این 
کتابخانه ای و میدانی )با استفاده از ابزار مصاحبة عمیق ساختارنیافته 
و پرسش نامه( انجام شده است. از منظر نوع داده، پژوهش حاضر در 
حیطة پژوهش های آمیخته )کیفی –کمّی( دسته بندی می شود. از منظر 
مقطع زمانی اجرای پژوهش، این مطالعه در هر دو بخش کیفی و کمّی 
از نوع پژوهش های تک مقطعی است. همچنین با توجه به غیرتجربی 
پژوهش  اجرای  فرایند  در  پژوهشگر  مداخلة  میزان  پژوهش،  بودن 
حداقلی است. درعین حال پارادایم نظری –فلسفی که این پژوهش بر 
آن اساس بنا شده است از نوع آمیختة تفسیرگرا –اثبات گرایی است. 
پدیدارشناسی  رویکرد  کیفی،  بخش  در  استفاده شده  تحقیق  روش 
 Dahlberg et al. (2008) تأملی  زیست جهان   توصیفی 
قالب  در  پژوهش  پرسش  برای  پاسخ  یافتن  آن،  براساس  که  است 
»ویژگی های شخصی متقاضی بیمة زندگی که بر خرید بیمة زندگی 
بر  ویژگی ها  این  اثرگذاری  کیفیت  و  کدم اند  است  مؤثر  او  از جانب 
رویکرد  است.  شده  دنبال  است؟«  چگونه  مشتری  خرید  تصمیم 
استفاده شده در هنگام مصاحبه در این پژوهش طبق دیدگاه داهلبرگ 
و همکاران، رویکرد باز بوده است. جامعة آماری پژوهش برای مرحلة 
دانشگاهی  اساتید  نفر  از خبرگان که شامل؛ 3  نفر  کیفی، شامل 9 
و 6 نفر مدیران خبره در صنعت بیمه هستند. تحلیل مصاحبه های 
داهلبرگ  زیست  توصیفی  پدیدارشناسی  روش  براساس  انجام شده 
صورت گرفت که رویکردی باز است و از مجموعه ای از قواعد و اصول 
نیست،  مشخصی  مراحل  دارای  داهلبرگ  روش  نمی کند،  پیروی 
چرخة  طبق  که  می کند  پیروی  کل –اجزا –کل  رویکرد  یک  از  بلکه 
هرمنوتیک داهلبرگ، محققین زمانی که یک متن را برای به دست 
آوردن معنا تحلیل می کنند لازم است به این رویکرد نیز توجه داشته 
باشند که تک تک اجزا نسبت به کل و هم اینکه کل، نسبت به اجزا 

چگونه فهم می شود، بپردازند. در این پژوهش محققان برای تحلیل 
داده ها از رویکرد سه مرحله ای Petri and Berthelsen (2015) که 
شامل )1( خواندن و بازخوانی مصاحبه های پیاده سازی شده و تقسیم 
یافته  متون به واحدهای دارای معنا، )2( گروه بندی واحدهای معنا 
به خوشه ها و )3( کنار هم قرار دادن خوشه های دارای معنا در قالب 
الگوها استفاده شده است. همچنین برای اطمینان از روایی و پایایی 
کیفی  تحقیق  در  داده ها  پایایی  و  روایی  اینکه  به  توجه  با  داده ها 
به عنوان یکی از چالش برانگیزترین مسائل مطرح است، چراکه همانند 
این  برای  و  هستند  خود  داده های  استحکام  به دنبال  کمی  محققان 
از رویکرد  نیز در نظر دارند، در پژوهش حاضر  منظور شاخص هایی 
Guba and Lincoln (1994) که شامل چهار شاخص قابلیت اعتبار، 

قابلیت ثبات، تأییدپذیری و انتقال پذیری استفاده شده است.

فرضیات پژوهش
فرضیات  نظری  چارچوب  در  مطرح شده  مباحث  به  توجه  با 

پژوهش به شرح ذیل ارائه می شود.
فرضیة 1- موقعیت اجتماعی تأثیر معناداری بر تمایل به خرید 

بیمة زندگی دارد.
بیمة  خرید  به  تمایل  بر  معناداری  تأثیر  شخصیت   -2 فرضیة 

زندگی دارد
فرضیة 3- ریسک ادراک شده تأثیر معناداری بر تمایل به خرید 

بیمة زندگی دارد
فرضیة 4- موقعیت اجتماعی تأثیر معناداری بر ریسک ادراک شده 

دارد.
فرضیة 5- شخصیت تأثیر معناداری بر ریسک ادراک شده دارد.

مدل مفهومی پژوهش
پس از تحلیل واحدهای معنایی حاصل از مصاحبه ها و برقراری 
ارتباط میان اجزاء مدل، مدل مفهومی پژوهش به صورت زیر به دست 

آمد.

یافته های پژوهش
نوع  از  توصیفی  کمّی  بخش  در  استفاده شده  تحقیق  روش 
استفاده در بخش کمّی پرسش نامه است  ابزار مورد  اکتشافی است. 
اطلاعات  بر  متمرکز  اول  بخش  است.  تشکیل شده  بخش  دو  از  که 
دوم  بخش  و  بود  پاسخ دهندگان  ویژگی های  سایر  و  دموگرافیک 
موقعیت  مستقل  متغیر  دو  از  که  پژوهش  متغیرهای  به  مربوط 
گویه   6 در  شغل  و  تحصیلات  درآمد،  بعد   3 شامل  که  اجتماعی 
برون گرایی  بعد  پنج  شامل  شخصیت  متغیر  و   (Côté, 2011)
 8( فرد  وظیفه شناسی  گویه(،   6( فرد  توافق پذیری  گویه(،   7(
گویه(  7( فرد  تجربه پذیری  گویه(،   9( فرد  روان رنجوری   گویه(، 

خرید  به  تمایل  وابسته  متغیر   ،(Costa and McCrae, 1992)  
بیمة زندگی در 4 گویه (Chen and He, 2003) و متغیر میانجی 
 (Featherman and Pavlou, 2003) ریسک ادراک شده در 6 گویه 
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روش  شد.  توزیع  امتیازی   5 لیکرت  طیف  مقیاس  در  گویه   53 در 
افرادی  از  پرسش نامه  در  و  دسترس  در  منطقه ای  نمونه گیری، 
نظرخواهی شد که بیمة زندگی داشتند. به  منظور نمونه گیری مناسب 
 4 ،3( تهرانی در سه منطقه  تمامی شهروندان  نظرات  از  استفاده  و 

مورد  نمونة  تعداد  برای مشخص شدن  توزیع شد.  و 5( پرسش نامه 
 0/5 با  برابر   q و   p مقدار  با   ( کوکران  فرمول  از  پژوهش  این  نیاز 
درصد و مقدار d خطاي مجاز برابر با 0/05 درصد( استفاده شد که 
از مجموع 384 پرسش نامة توزیع شده به نسبت مساوی در سه منطقة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  كيفي  ةبرگرفته از مطالعمدل مفهومي تحقيق  . 1شكل 

Figure 1. Conceptual model of research derived from qualitative study 
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شکل 1: مدل مفهومی تحقیق برگرفته از مطالعة کیفی
Fig: 1: Conceptual model of research derived from qualitative study

  متغيرهاي پژوهش  آلفاي كرونباخ . 1جدول 

Table 1. Cronbach's alpha of research variables 

 

  

  متغير 

variable  

  ضريب پايايي

Reliability coefficient  
  766.0  موقعيت اجتماعي

  815.0  شخصيت

  743.0  شده ادراكريسك 

  730.0  تمايل به خريد 

 

  

جدول 1: آلفای کرونباخ متغیرهای پژوهش
Table 1: Cronbach’s alpha of research variables

جدول 2: آزمون نرمال بودن داده ها
Table 2: Data normality test

  ها آزمون نرمال بودن داده . 2جدول 

Table 2. Data normality test 

  

  متغير 

variable  

  چولگي

Skewness  

  كشيدگي

kurtosis  
  133.0  -092.0  موقعيت اجتماعي

  218.0 124.0  شخصيت
  224.1  -074.1  شده ادراكريسك 

  571.1  -338.0  تمايل به خريد 
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این تعداد 265  از  تهران تعداد 320 پرسش نامه جمع آوری شد که 
پرسش نامة صحیح تحلیل شد. برای بررسی روایی پرسش نامه از نظر 
اساتید و خبرگان استفاده شد و اصلاحات لازم در این زمینه انجام 
گرفت. با استفاده از نرم افزار spss و روش آلفای کرونباخ، پایایی همة 
متغیرهای مستقل این پژوهش استفاده شد. همان طور که در جدول 
1 نشان داده شده است تمام مقادیر آلفای کرونباخ برای متغیرهای 
این پژوهش بالاتر از 0/7 هست همچنین پایایی کل پرسش نامه 0/82 
درصد به دست آمد که نشان دهندة برازش عالی مدل اندازه گیری است 
خطی  چندگانه  رگرسیون  از  استفاده  با  پژوهش  نتایج  نهایت  در  و 

تحلیل شده است.
آماره های  از  پژوهش  این  در  داده ها  بودن  نرمال  بررسی  برای 
مقادیر  وقتی  شد.  استفاده   Spss نرم افزار  در  کشیدگی  و  چولگی 
توزیع  از  داده ها  باشد،   )-2 و   +2( بین  داده ها  کشیدگی  و  چولگی 
نرمال برخوردار خواهند بود (Abbasi et al., 2011). براساس نتایج 
مشاهده شده در جدول 2 نتایج نشان داد که توزیع متغیرهای پژوهش 

از توزیع نرمال برخوردارند. 
آزمون  از  داده ها  بودن  نرمال  بیشتر  اعتبار  برای 
هنگام  شد،  بررسی   SPSS22 نرم افزار  در  کولموگراف –اسمیرنوف 
بررسی نرمال بودن داده ها، فرض صفر مبتنی بر اینکه توزیع داده ها 
اگر  بنابراین  آزمون می شود  است،  نرمال  در سطح خطای 5 درصد 
رد  برای  دلیلی  باشد،   0/05 مساوی  یا  از  بزرگ تر  معناداری  مقدار 
فرض صفر وجود نخواهد داشت. با توجه به جدول 3 در این آزمون 

مقدار معناداری sig برای متغیرها در سطح قابل قبول برآورد شده 
است.

پیرسون  همبستگی  از  شد  تأیید  داده ها  بودن  نرمال  ازآنجاکه 
همبستگی  ضریب  ماتریس  نتایج   4 جدول  براساس  شد.  استفاده 
پیرسون نشان داد بین متغیرها رابطه معناداری وجود دارد. این امر 

.(Nasiri et al., 2011) ادامة تحلیل را امکان پذیر می سازد

· معنی داری در سطح 0/01
ارزیابی  در بخش کمّی تحقیق روابط موجود میان اجزای مدل 
فاز  از  که  پیشنهادی  روابط  از  بدین منظور هر کدام  و سنجش شد. 
کیفی به دست آمده در قالب یک فرضیة آماری تنظیم شد و براساس 
آزمون های  نتایج  شد.  آزمون  پرسش نامه  از  به دست آمده  داده های 

آماری با استفاده از تحلیل رگرسیون چندگانه به شرح زیر است:
با توجه به اطلاعات جدول 5 همان طور که مشاهده می شود تنها 
متغیر وظیفه شناسی در سطح معناداری 0/05 است و آمارة t در بازة 
رابطة هم خطی  VIF نشان می دهد که  آمارة  قرار دارد و  قابل قبول 
تنها  بین متغیرهای شخصیت  از  بنابراین  ندارد؛  بین متغیرها وجود 
 B این متغیر رابطة خطی با تمایل به خرید دارد و با توجه به مقدار
می توان گفت که مسئولیت پذیری با تمایل به خرید بیمة عمر رابطة 
معنادار مثبت دارد؛ یعنی فرد هرچه مسئولیت پذیری بیشتری داشته 

باشد در نتیجه تمایل بیشتری برای خرید بیمة عمر دارد.
تمایل  بر  شخصیت  معناداری  مقدار   6 جدول  این  براساس 

  ها آزمون نرمال بودن داده . 3جدول 

Table 3. Data normality test 

  

  متغير 

variable  

  ف اسميرنوف اكولموگر

Kolmogorov Smirnov  

  سطح معناداري 

sig  
  314.0 961.0  موقعيت اجتماعي

  052.0 351.1  شخصيت
  063.0 314.1  شده ادراكريسك 
  298.0 975.0  خريد  به تمايل

 

  

جدول 3: آزمون نرمال بودن داده ها
Table 3: Data normality test

  پژوهش   يرهايمتغ نيب يهمبستگ سيماتر . 4جدول 

Table 4. Correlation matrix between research variables 

  

  متغير 

variable  

  موقعيت اجتماعي

Social status  

  شخصيت

Personality  

  شده ادراكريسك 

Perceived risk  

  تمايل به خريد 

Purchase intention  

       1  موقعيت اجتماعي
     1 359.0  شخصيت

    1 333.0 365.0  شده ادراكريسك 
  1  700.0* 716.0 706.0  خريد تمايل به 

 

  

جدول 4: ماتریس همبستگی بین متغیرهای پژوهش
Table 4: Correlation matrix between research variables
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1/340؛  با  است  برابر  فیشر  آمارة  و   0/007 زندگی  بیمة  خرید  به 
 0/05 از  کوچک تر  معناداری  سطح  می شود  مشاهده  که  همان طور 
برآورد شد. بنابراین می توان گفت که بین متغیر شخصیت و متغیر 
با  مطابق  دارد.  وجود  معناداری  رابطة  عمر  بیمة  خرید  به  تمایل 
یافته های پژوهش مقدار معناداری برای ریسک ادراک شده بر تمایل 
بازة  نیز در  ادراک شده  بر ریسک  بیمة زندگی و شخصیت  به خرید 

قابل قبول قرار می گیرند. 
در  چندگانه  رگرسیون  از  پژوهش  این  فرضیه های  آزمون  برای 
نرم افزار Spss استفاده  شده است. همان طور که در جدول 7 مشاهده 
بیمة  به خرید  تمایل  بر  اجتماعی  می شود سطح معناداری موقعیت 

زندگی 0/753 است، چون این مقدار در بازة مورد قبول قرار نمی گیرد، 
بنابراین فرضیة اول رد می شود. برای فرضیة دوم تأثیر شخصیت بر 
ضریب  که  کرد  عنوان  چنین  می توان  زندگی  بیمة  خرید  به  تمایل 
همبستگی برابر با 0/244 است. مقدار ضریب تعیین 0/060 به دست 
ریسک  در  تغییرات  درصد   6 که  می دهد  نشان  مقدار  این  و  آمده 
ادراک شده به شخصیت مربوط می شود. با توجه به اینکه مقدار آمارة 
نتیجه  در  دارد،  قرار  تا 2/5   1/5 فاصلة  در  واتسون 1/818  دوربین 
استقلال خطاها را در نظر می گیریم و در سطح معنی داری 0/007 
این فرضیه تأیید می شود. برای فرضیة سوم که ریسک ادراک شده را 
بر تمایل به خرید بیمة زندگی بررسی می کند مقدار معناداری در بازة 

  بيمة زندگي تمايل به خريدضرايب رگرسيوني شخصيت و  . 5جدول 

Table 5. Regression coefficients of personality and purchase inten�on of life insurance 

  

  مدل

Model  

  راستاندارد يغضريب 

Non-standard coefficient  

  استانداردشده ضريب 

Standard 

coefficient  

t  sig  
  آمار خطي 

Linear statistics  

  B  Std.Error  Beta      Tolerance  VIF  

      007.0  717/2    826.0  244.2  مقدار ثابت

  685.1  593.0  055.0  925/1  151.0  083.0  160.0  گراييبرون

  023.2  494.0  844.0  197.0  017.0  126.0  025.0  پذيريتوافق

  438.1  695.0  037.0  092.2  151.0  097.0  203.0  شناسيوظيفه

  093.1  915.0  843.0  198.0  013.0  066.0  013.0  پذيري تجربه

  701.1  588.0  915.0  -106.0  -008.0  083/0  -009.0  عدم ثبات 

 

  

جدول 5: ضرایب رگرسیونی شخصیت و تمایل به خرید بیمة زندگی
Table 5: Regression coefficients of personality and purchase intention of life insurance

  نتايج تحليل واريانس براي رگرسيون چند متغيره . 6جدول 

�esults of a�alysis of varia�ce for mul�variate regressio� Table 6. 

  

  فرضيه 

Hypothesis  

  مدل

Model  

  جمع مجذورات

Sum of 

squares  

  آزادي  ةدرج

Degrees of 

freedom  

  ميانگين

Average  

  F ضريب

F 

factor  

  سطح معناداري 

Sig  

بيمة   تمايل به خريد  موقعيت اجتماعي 

  زندگي
  753.0  602.0  681.0  7  4.766  رگرسيون 

  007.0  1.340  1.426  7  9.979  رگرسيون   بيمة زندگي تمايل به خريد شخصيت 

بيمة  تمايل به خريد شدهادراكريسك 

  زندگي
  000.0  82.749  64.152  1  64.152  رگرسيون 

  235.0  0. 602  0. 681  7  4.766  رگرسيون   شده ادراكريسك   موقعيت اجتماعي 

  001.0  4.586  0. 858  258  221.258  رگرسيون   شده ادراكريسك  شخصيت 

 

  

جدول 6: نتایج تحلیل واریانس برای رگرسیون چند متغیره
Table 6: Results of analysis of variance for multivariate regression
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قابل  قبول قرار دارد، در نتیجه این فرضیه تأیید می شود. مقدار ضریب 
همبستگی برابر با 0/489 است. مقدار ضریب تعیین 0/239 به دست 
آمده و این مقدار نشان می دهد که 23/9 درصد تغییرات در تمایل 
توجه  با  می شود.  مربوط  ادراک شده  ریسک  به  عمر  بیمة  خرید  به 
تا 2/5  آمارة دوربین واتسون 1.710 در فاصلة 1/5  اینکه مقدار  به 
قرار دارد در نتیجه استقلال خطاها را در نظر می گیریم. در فرضیة 
چهارم، سطح معناداری به دست  آمده برای رابطة این دو متغیر مقدار 
بازة  در  معناداری  سطح  در  می شود  مشاهده  که  همان طور   0/235

قابل قبول قرار نمی گیرد بنابراین فرضیة چهارم رد می شود. در فرضیة 
پنجم که بیان می کند شخصیت تأثیر معناداری بر ریسک ادراک شده 
این  نتیجه  در  دارد،  قرار  قابل  قبول  بازة  در  معناداری  سطح  دارد، 
چنین  می توان   7 جدول  آماره های  به  توجه  می شود.  تأیید  فرضیه 
عنوان کرد که ضریب همبستگی برابر با 0/286 است. مقدار ضریب 
تعیین 0/082 به دست آمده و این مقدار نشان می دهد که 8/2 درصد 
تغییرات در ریسک ادراک شده به شخصیت مربوط می شود. با توجه 
تا 2/5  آمارة دوربین واتسون 1/929 در فاصلة 1/5  اینکه مقدار  به 

  هاي پژوهش فرضيهآزمون  . 7جدول 

Table 7. Test of research hypotheses 

 

  

  فرضيه 

Hypothesis 

  مسير رابطه 

Relationship path  

  ضريب همبستگي 

Correlation 

coefficient  

  ضريب تعيين 

Coefficient Of 

Determination  

دوربين  

  واتسون 

Durbin-

Watson  

سطح 

  معناداري 

Sig 

نتيجه 

  آزمون 

Test 

result 

1H  

بيمة   تمايل به خريد  موقعيت اجتماعي 

 زندگي
160. 0  26.0  914.1  753.0  

رد 

  فرضيه 

2H  شخصيت 007.0  818.1  060.0  244.0 بيمة زندگي تمايل به خريد  
تأييد 

  فرضيه 

3H 
بيمة  تمايل به خريد شدهادراكريسك 

  زندگي
489.0  239.0-  710.1  000.0  

تأييد 

  فرضيه 

4H   موقعيت اجتماعي   235.0  140.2  055.0  235.0  شده ادراكريسك  
رد 

  فرضيه 

5H   شخصيت  001.0  929.1  -082.0  286.0 شده ادراكريسك  
تأييد 

  فرضيه 

 

جدول 7: آزمون فرضیه  های پژوهش
Table 7: Test of research hypotheses

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Q-Q مودارن . 2شكل 

Figure 2. Q-Q diagram  

 

Q-Q شکل 2: نمودار
Fig: 2: Q-Q diagram
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قرار دارد، در نتیجه استقلال خطاها در نظر گرفته می شود. همچنین 
در شکل 2 تجمع داده ها بر محور مورب در نمودارQ-Q  نرمال بودن 

مقادیر را تأیید کرد.

جمع بندی و پیشنهادها
این پژوهش با هدف شناسایی عوامل شخصیتی، طبقة اجتماعی 
و ریسک درک شده بر قصد خرید بیمة زندگی انجام گرفت. مطالعات 
قبلی عمدتاً به بیمة زندگی به عنوان صنعت نگاه کرده اند. ما با بررسی 
عوامل تعیین کننده از منظر ویژگی های شخصی متقاضی بیمة زندگی 
تمرکز کرده ایم. نتایج حاصل از تجزیه وتحلیل داده های تحقیق نشان 
داد که هیچ یک از عوامل طبقة اجتماعی بر قصد خرید بیمة زندگی 
تأثیری ندارد. این یافته  ها با تحقیقات Ondruška et al. (2020) و 
Lee et al. (2018) همخوانی دارد. پژوهشگران برای تحلیل عمیق 
این حوزة ادبیات، سطح توسعه یافتگی یک کشور را در نظر می گیرد. 
آن ها شواهدی برای سطوح مختلف کشش درآمدی تقاضا برای بیمة 
پیدا  توسعه یافته  کشورهای  و  گذار  حال  در  کشورهای  بین  زندگی 
بیمه نامه های  که  معتقدند   Beck and Webb (2003) مثلًا  کردند. 
در  درحالی که  است،  متوسط  طبقة  نیاز  مورد  اول  درجة  در  زندگی 
کشورهای فقیر مورد نیاز افراد ثروتمند است؛ بنابراین می توان گفت 
تقاضای  بزرگ تر،  متوسط  طبقة  با  برابر،  درآمد  توزیع  با  در کشوری 
بیشتری برای بیمه نامه های زندگی می توان انتظار داشت، اما در کشوری 
یکی  می تواند  بسیار  تورم  و همچنین  درامد  نابرابر  توزیع  ایران  مثل 
از دلایلی باشد که موجب عدم تأثیر عوامل طبقة اجتماعی بر قصد 
زندگی  بیمة  بر قصد خرید  است. سطح تحصیلات  بیمه شده  خرید 
 Alhassan and Biekpe (2016) تحقیق  نتایج  با  نداشت که   اثری 
به شدت  تحصیلات  سطح  مطالعات،  اکثر  در  دارد.  همخوانی 
می کند تحریک  مصرف  بازارهای  در  را  زندگی  بیمة  برای   تقاضا 
 .)Capricho et al., 2021; Momeni Vasalian et al., 2013(  
چنین تحریک قوی را نمی توان به طور قطع در مورد ایران تعیین کرد. 
این ممکن است ناشی از سطح کم پیام های بیمة اجتماعی )آگاهی( 
در  پایین  مالی  سواد  سطح  به دلیل  است  ممکن  نتیجه  این  یا  باشد 
جامعه باشد که بدین معناست که سطح تحصیلات با آگاهی حاصل 
وضعیت  پژوهش  این  در  است.  نبوده  همراه  مالی  مزایای خدمات  از 
 شغلی تأثیر نیز بر خرید بیمة زندگی تأثیری نداشت که با نتایج تحقیق
ویژگی های  نتایج  دارد.   Luciano et al. (2016) مطابقت 
نشان  خرید  به  تمایل  بر  زندگی  بیمة  متقاضی  شخصیتی 
تمایل  با  معناداری  رابطة  وظیفه شناسی  بعد  فقط  که  می دهد 
تحقیقات نتایج  با  نتیجه  این  دارد.  زندگی  بیمة  خرید   به 
 Chee and Sin (2020) مطابقت دارد. این مطالعه همچنین تأیید 
تأثیری دارد و  بیمة زندگی  بر تمایل به خرید  می کند که شخصیت 
وجود  معناداری  رابطة  ادراک شده  ریسک  و  بین شخصیت  همچنین 
 Abdelrahman,(2022) تحقیقات  نتایج  با  نتیجه  این  که   دارد 
را  افراد  عملکرد  انواع  که  متغیرهایی  جمله  از  دارد.  همخوانی 
این  که  همان طور  است.  شخصیتی  ویژگی های  می کند،  پیش بینی 

با  معناداری  منفی  رابطة  وظیفه شناسی  بعد  می دهد  نشان  پژوهش 
بیشتر  فرد  مسئولیت پذیری  هرچه  یعنی  دارد،  ادراک شده  ریسک 
یافته ها نشان دهندة  را درک می کند. همچنین  باشد ریسک کمتری 
رابطة معکوس معنادار بین ریسک ادراک شده و تمایل به خرید است، 
یعنی اینکه هرچه ریسک ادراک شده کمتر باشد تمایل به خرید بیمة 
یافته های با  نتایج  این  که  بالعکس  و  می کند  پیدا  افزایش   زندگی 

 (Park et al., 2005) همخوانی دارد. بنا بر نتایج می توان پیشنهاد داد 
که شرکت های بیمه باید تفاوت های نگرش خانواده ها به ریسک را در 
نظر بگیرند و انواع مختلف بیمه های زندگی و توضیح و بنا بر شرایط و 
خواسته های مشتریان توصیه هایی در خصوص بیمة مناسب ارائه دهند. 
یافته های این مطالعه درک بهتری از پاسخ های افراد به ریسک براساس 
ویژگی های  دربارة  اطلاعاتی  اگر  می دهد.  ارائه  ویژگی های شخصیتی 
شخصیتی افراد داشته باشیم، می توانیم رفتار افراد را پیش بینی کنیم. 
بنابراین برنامه ریزان مالی و متخصصان بیمة زندگی می توانند از درک 
به گونه ای  توصیه ها  تنظیم  برای  مشتری خود  ویژگی های شخصیتی 
سود ببرند که بتواند کارایی پردازش اطلاعات مشتری را افزایش دهد. 
همچنین باید به این نکته توجه کرده که یکي از مهم ترین مشکلات 
طبقاتي  اختلافات  که  است  این  ایران  مانند  کشورهایی  ساختاري 
در سطح  اکثریت جامعه  و  دارد  وجود  بین دهک های جامعه  زیادي 
افراد کم درآمد و یا به عبارتي نسبتاً فقیر هستند و درصد بسیار کمي 
ثروتمند و مرفه و درصد کمي نیز در سطح متوسط قرار دارند. بنابراین 
با وجود تورم که مشکل دائمي کشور ماست و درآمد پایین مردم، این 
تعداد زیاد افراد به سختي نیازهاي اولیة زندگي خود را تأمین می کند 
و سهمي از درآمدشان براي پس انداز کردن باقي نمی ماند که بتوانند 
براي خود بیمة زندگی خریداري کنند. افراد ثروتمند نیز که به دنبال 
ارزش  مستمر  تنزل  و  تورم  وجود  به علت  بیشتر هستند  کسب سود 
پول ترجیح می دهند ثروت و درآمد خود را به طرح های سرمایه گذاری 
کوتاه مدت که هم مطمئن تر هستند و هم سریع تر به سود می رسند، 
بیمة  ارائه دهندگان  که  می شود  پیشنهاد  بنابراین  دهند.  اختصاص 
افراد  بین  در  آگاهی  افزایش  هدف  با  را  مناسبی  راهبرد های  زندگی 
بیمة  پیام های  کم  به سطح  توجه  با  کنند. همچنین  جامعه طراحی 
زندگی پیشنهاد می شود که ارائه دهندگان بیمة زندگی تصمیم گیری 
دربارة محصول و ویژگی های آن، شرایط و راهبرد های قیمت گذاری، 
باید  با مشتریان  مؤثر  ارتباط  و  تبلیغاتی  توزیع، روش های  کانال های 
توجه بیشتری به حفظ ارزش ها و اعتقادات هر قشری از مشتریان در 
جامعه داشته باشند و رضایت آن ها را جلب کنند، چرا که بیمة زندگی 
تا عدم  قادر می سازد  را  فرد  که  است  ثابت شده  دارد  که  مزایایی  با 
قطعیت خطرات را پوشش دهد. در نهایت به شرکت های بیمه پیشنهاد 
می شود که با شناسایی عوامل متعدد شخصیتی در رابطه با تمایل به 
خرید و ایجاد یک پایگاه داده از شخصیت مشتریان افراد متمایل را 
به مسیرهایی هدایت کنند که باعث خرید آن ها شود. همچنین انجام 
هرگونه تلاشی برای فهم ریسک هایی که مشتریان هنگام خرید خدمات 
ادراک می کنند و موقعیت بندی ریسکی مشتریان و استفاده از فنون 
بیمه گری تعیین حق بیمه بهینه برای مشتریان با موقعیت های ریسکی 
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به شرکت های  تحقیق می تواند  نتایج  انجام دهند. همچنین  متفاوت 
بیمه کمک کند تا کمپین های بازاریابی خود را بهتر و واضح تر از طریق 
آگاهی از نوع خاصی از تعیین کننده های بیمة زندگی فردی و تأثیر آن ها 

هدف قرار دهند.
با محدودیت های  این پژوهش در مسیر رسیدن به اهداف خود 
از  به شرایط خاص کشور  از جمله می توان  بود که  مواجه  متعددی 
جنبة شرایط پاندمی اشاره کرد. دوم، شرکت کنندگان همه از استان 
تهران هستند، بنابراین نتایج داده ها، به  ویژه در ویژگی های شخصیتی، 
ممکن است ویژگی های منطقه ای خاصی داشته باشند؛ بنابراین، نتایج 
این مطالعه دارای محدودیت هایی در انعکاس ویژگی های شخصیتی 
کلی افراد است؛ بنابراین سایر محققان می توانند با تمرکز بر مشکل 
جمعیت  پیری  یعنی  است،  مواجه  آن  با  کشور  امروزه  که  عمده ای 
نوسانات  و  کار  بازار  ناپایدار  وضعیت  و  هزینه ها  بر  فشار  افزایش  و 
مکرر اقتصادی بر تمایل به خرید بیمة زندگی تمرکز کنند همچنین 
رگرسیون  خط  تحلیل  روش های  سایر  از  می توان  تحقیق  روش  در 

استفاده کرد. 
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